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ISTRAZIVANJE KRITERIJA ZA OCJENU USPJESNOSTI
RADA TRZISNE FUNKCIJE
U radu se istrazuiti kriteriii koii mogu posluziti za »oaenie politike or-
ganizacije udruzenog rtuia koja se zasniva na trzisnoni segmentu poslova-
nia OUR-a. Isto tako istrazuiu se kriteriii koii mogu poslueiti za ocjenu
rada pojedinih izursilaca za pojedine poslove i ztuiatke. Ovi kriterii; mogu
posluziti za unapreaenie sistema raspotiiele osobnih aotioaaka u OUR-a.
1. UVOD
'I'rzisna funkcija u organizaciji udruzenog rada obuhvaca sredne 1 pove-
zane poslove i zadatke kojlma se omogucuje uspostavljanje veza i odnosa
organlzacije udruzenog rada s trststem u pogledu kolanja materijalnih
dobara, usluga i informacija koje uvjetuju razmjenu materijalnih dooa-
ra. TrzilSna funikcija u najsirem smislu oouhvaca nabavu i prodaju, a 0
usvojenom konceptu poslovanja, opsegu poslova i zadataka unutar trzisne
runscije, slozenosti aktrvnostl i dr., zavtse konkretna organiaacijska rje-
senja koja omogucuju vise ill manje uspjesno odvijanje aktlvnostl treisne
runkclje.
"
Raclonalna organfzacija trzi;sne runkcije jedan je od preduvieta za uspje-
snost rada te f'unkcije. Ocjena uspjesnosti rada tr0isne f'unlkicije pema
tome zadire u organizaciju trzLSnerunkclje.
U organizacijama udruzenog rada danas postoje najrazl:i:citija organiza-
cijesa rjesenja trzlsne funikcije (RO, oOUR, sektori, poslovnice i dr.) j
namece se problem kako vrednovatt uspjesnost rada svakog ad tih orga-
nizacij:skth oblilka. Svi oni svojim radom doprinose uspjesnostt poslovanja
organlzaclje udruzenog rada kao cjeline, pa je i normalno da se taj njihov
doprlnos bilo pozttrvan Hi negaitivan utvrdi i analizirakako bi se izvuklj
zakljueci 0 potrebi poduzimanja odredenih mjera za poboljsanje uspjes-
nosti poslovanja,
Slozenost poslova i zadataka unutar trzi.sne funlk:cije zahtljeva podjelu
rada u runkcionalnom smislu, talko da postoje poslovi pripreme, lzvrsenja
i kontrole. Svaka od ovih skupina poslova ima svoje podrueje djelovanja I
daje svoj doprlnos uspjesnosti rada Iunkcije kao cjeline, npr. bee dobrih
istrastvanja trZista bit ce vrlo tesko uspostavitd kontakte s kupcima ill do-
bavljacima, odnosno bit ce vrlo tesko odaorati najpovoljnijeg. Rad sva-
kog dljela trZrsne runkctje (ipotlfunlkcije) treoa na nest nacin vrednovatl,
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ukazivati na nedostatke kao i dobre strane, sve sa ciljem da se taj rad
unaprtjedj i da se poooljsa uspjesnost.
Triisna funikc'ija, odnosno poslovi i zadaci te runkclje, zahttjevaju po-
trebne strucne kadrove Jroj'i, a'ko zele uspjesno obavljatl poslove, moraju
s vremena na vrijeme lnoviratl svoja znanja. Definiranjem kriterija za oc-
[enu uspjesnosti rada tZisne runkcije u svalkoj organleacljl udrusenog rada
omogucit ce se prije svega unapredenje sistema raspodjele osobnlh do-
hodaka ukljucivanjem tih krLterija u sistem raspodjele. Medutim, ti kri-
teriji mogu bitt Indrkatorj koji ukazuju da nesto treoa mijenjati, da ne-
sto treoa inovirati na podrueju triisne f'unkcije, uikolilkosu reeultati po-
slovanja postali sve losij! u odnosu na neko ranije vremensko razdoblje.
Odredlvanje kriterija za ocjenu uspjesnostt rada trztsne funkcije potre-
bno je povezati s lzgradnjom mrormacijskog sistema u organizaciji udru-
zenog rada, poseono na podrueju trzlsne runkctje. Time se stvaraju temeIji
za uspjesnlji rad trzisne funkdje.
Cilj ovog rada jest jstrazlvanje mogucih kriterija za ocjenu uepjesnostt
rada trzisne fullikcije, kao i predlaganje krtterija pomocu kojih ee se na
raeionalan nacln unapredlvatt rad triisne runkcije. Ogranicenost presto-
ra uvjetuje prilkaz sarno dijela trztsne funikcije, i to prodaje, dok ce ostali
dijelovi trsisne funkcije bilti obradeni u drugtm radovima.
2. MOGUeI KRITERIJI ZA OCJENU USPJEsNOSTI RADA PROiDAJE
KAO INTEGRALNOG DIJElLA TRzIsNE FUNKCIJE
Krirteriji za ocjenu uspjesnosti rada prodajne rurrkctje pokazuju kalko i u
koliko] mjeri je prodaja ostvarila svoje ciljeve i zadatke kao dio ciljeva
organlzacije udruzenog rada. Buduci da se u orgamzacijf udruzenog rada
ostvaruju drustveni, ekonomski, tehn'i'Cik'i drugi clljevi, prodaja svojim ra-
dom pridonosl realteacljl tih ciljeva, Polazeci Oldciljeva poslovanja orga-
nizaclje udruzenog rada prodaja denntra svoje ciljeve i na osnovu Uh
eiljeva prodaje razraduje i rasporeduje zadat'ke svirn organieacljskrm dije-
lovima unutar Iprodaje. Rasporedivanje zadatalka prodaje proteze se do svlh
izvrsilaca unutar prodaje.
U uvjettma trzisno orijerrtiranog poslovanja orgarrleacije udruzenog rada
zadaci prodaje svode se na:
- istraziV'aJckuaktivnost usmjerenu na stvaranje mrormactjsae baze neop-
hodne za defln'iranje razvojne pohtls;e organizacije udruzenog rada,
- izradu nacrta planova i programa kao i mjera za reaiizaciju ciljeva
prodaje,
- obli'kovanje ponude u skladu s potrebama trnista,
- orgamzaciju distriouclje,
- organlzaclju prodajnin kormmikaci] a.
Ostvarivanjem ovih zadataka prodaje prldonosi se vecoj uspjesnostd or-
ganizacije udruzenog rada promatrano u kracem vremenskom razdoblju,
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odnosno staorlmjem raevoju promatrano u relativno duzem vremenskom
raedoblju. Mnogobrojnost i slozenost zadataka prodaje otezava ocjenu
uspjesnosti prodaje, pa samim time i oteeava definiranje jedinstvenln
kriterija za ocjenu uspjesnosti raida prodaje, Zato nam se cin] najprihvat-
lj'ivijim misljenje da svaka organlzaeija udruzenog rada prema svojim
specrncnostdma detinira kriterije koji ce m:ljucivaJti upravo te spectrlcnostl.
Na primjer, neka orgamzacija udruzenog rada ima problerne u plasmanu
proizvoda. Pune se skladista gotovih proizvoda, a postoject kupci ucjenjuju
s niskim (n'izim) cijenama ili posebnim povoljnijim uvjetima placanja,
U drugoj organlzacijl udruzenog rada nije problem prodati [edrru vrstu
proizvoda, ali je problem prodati drugu vrstu prolzvoda. Problem pro-
daje po visim odnosno nisim cijenama, problem zaposljavanja proizvod-
nih kapaciteta, problem realizactje plana prodaje i drugo samo su pri-
mjeri koji ukazuju da se od [edne do druge orgamzacije udruzenog rada
kriterij'i za ocjenu uspjesnosti rada prodaje mogu razli.!k!ovati.U praksi
organlzacija udruzenog rada najcesce se uzima kao krtterij ostvarenje
plana reallzactje, i to vrtjednosno. Time se prije svega u dovoljnoj mjeri
ne vrednuje doprtnos prodaje cjelokupnom rezultatu organlzactje udru-
zenog rada. S druge strane ne otkrivaju se rezerve u radu runkclje pro-
daje, pa na takvim temeljima ne mosemo gradlti neku racionalnu pro-
dajnu, a nl razvojnu politrlcu organleacije udruzenog rada.
Stoga je nuzno Ida se u svakoj organizacljl udruzenog rada dertniraju kri-
teriji za ocjenu rada prodaje koji bi zahvacali na neki nacln mjerijive
poslove prodaje, i to po pojed'inim orgarnsacijskim dijelovima prodaje,
od rukovodstva prodaje do pojedinih izvrsilaca, od selktora, odjela, skladi-
sta, predstavnistava i drugog. Kriteriji bi treoall omogucrtd vrednovanje
grupnih i pojedinacnih rezultata rada unutar prodaje.
U mnostvu kriterija potrebno je istacl dvlje osnovne skupine, i to krlterije
kvantitativnog i kvalitativnog karanctera. Kritertjl kvantitete oznacavaju
odredeni rast opsega, na primjer, realizacije, meduttm kriteriji kvalitete
oznacavaju odredene kvalitativne promjene u radu prodaje, na primjer
promjenu strukture prodaje po asortimanu, podruejlma, lrupcima i dr.
A'kose zeli dobtt! sumarna ocjena 0 radu prodaje, onida bi svakako trebalo
ponderiratt ove dvije skupine kriterija, PI"i cemu ce kriteriji kvalitete
svakako dobtt! vecu tesmu (ponder) u zbirnoj ocjeni. Kvalrtatrvne pro-
mjene oouhvacaju elemente razvoja orgamzacije udnuzenog rada, pa samim
time i zavreduju veci ponder.
Kriterijima za ocjenu uspjesnostl prodaje treba pokrit! sltjedeca podru-
cja rada prodaje:
- planiranj e u proda'[l,
- prisutnost prodaje na trzistu,
- ostvarene reeultate prodaje.
Svako od ovih podrucja rada prodaje ima svoje ~edficno znacenje za
poslovanje organizaeije udruzenog rada kao cjel'ine, pa je za svako to po-
drucje moguce definirat'i vise kriterija za ocjenu uspjesnostl.
Planom prodaje konkretiztraju se ciljevi prodajne polrtfke organizaelje
udrusenog rada, Sigurno je da ce se moci reanstratt samo ono sto je u
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sikladu sa zahtjevima trzista (ikvalitativno i kvantrtativno - po asorti-
manu i svojstvima)." Stoga se kao jedan od uvjeta za realno derlntranje
plana prodaje namecu odredena tstraztvanja (lstraztvanje trziSta, tstrazl-
vanje prolzvoda i usluga) , Na osnovt provedenih tstrazrvanja bit ce moguce
realnije odrediti zadatke prodaji, a i druglm fun:kcijama u organizaciji
udruzenog rada, realnije definirati ponudu i odredltj parametre za poll-
tiku organizacije udruzenog rada. Plan prodaje je u stvari Inroranactjska
podloga za ostale planove unutar organlzaclje udruzenog rada i za uspo-
stavljanje komuntkacijskih veza S okolinom organieactie udruzencg rada.
Usporedbom plana prodaje i ostalih planova moguce je otkrit! reserve u
poslovanju organlzacije udruzenog rada i na toj podloz! donljetl mjere i
odreditl alk.cijeza akttvtranje tih rezervi .npr. naturalni plan prodaje nizi
je od klllpaciteta pa ce biti moguce potrazltt izlaz na lnozemnom trzistu
i uz relativno niZe cijene od domacih, rredostatak uvoznih komponenti ko-
je umanjuju mogucnostj plasmana pristlit ce na trazenje rjesenja trajni-
jeg karaktera kroz zajednicko udruzivanje sredstava ltd.
Moguci kriteriji za ocietui uspiesnoeti plana prodaje jesu:
!kaApa'CiltetOUR-a
realnost plana prodaje = -----------
naturalnl plan prodaje
plan proda.je za plansJro roodoiblje X 100
(plan proda] e .prethodnog razdobl] a
planirani troskov] prodajeprim] erenost planlranlh ,tros. prodaj e = --.,-----:-.,-----::-:----:---::--,---
ostvareni troskovi prodaj e u
prethodnom razdoblju
primjerenost plana prodaje =
planirana ekonomlenost prodaje = planlranl troskovi prodaje
Neke od ovih kriterija moguce je ded'in'irati koUc1n'Siki,a druge vrijednosno.
Kriterl] realnosti plana prodaje treba kori!stiti naturalno, i to u [edlnica-
ma u kojima je moguce izramtt kapacitete (ilromadi, tone, norma sat'i i dr.).
plan prodaje (vrijednosno)
Za kriter.ij prlmjerenosti plana prodaje moguce je korlstiti naturalne i
vrljednosne velicine. Od posebnog je interesa za organizacije udruzenog
rada da se odvoje efekti promjena kolielna od promjena cijena. To ce
biti moguce ako se koriste u oba razdoblja iste cijene (planske prodajne
cijene). U kompjuterlzlranoj ooradi podataka to nece predstavljatl neiki
problem, a dat ce vrlo vrijednu mrormaciju 0 akttvnostl pro:daje.
Ostvarivanje zadataka prodaje iztskuje odredene trossove, medutim, nelki
opseg realizacije moze se ostvarlvatt uz vece Hi manje troskove zavlsno 0
racionalnom ponasanju osoblja u prodaji, odnosno zavisne 0 odabranim
organizacijskim obliclma i metodama prodaje. Planom troskova prodaje
odreduju se okvlr! u kojirna je raclonatno odvijanje prodaje. Svaiko pro-
bij anj e tih OIkviraumanjuj e uspj esnost prodaj e i namece potrebu detalj-
1) Ruea, F.: Ekonomika 'organi'zacija udruzenog rada, Fakultet oroanizaciie i in-
[ormatike, Varazdin, 1981, str. 279.
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nijih anallza s ciljem da se ot!kriju uzroci odstupanja i poduzmu odgova-
rajuce mjere za njihovo otklanjanje, cime se u stvarl unapreduje prodajno
poslovanje.
Kriteriji ea ocienu prisutnosti prodaje na trzistu .
Prisutnost prodaje na trZiStu [edna je od pretpostavk! za ostvarrvanje cl-
ljeva i zadataka prodaje, a time i organlzacije udruzenog rada. Ovu pret-
postavku moguce je ostvariti stvaranjem podobnlh organizacijskih obli1ka
prodaje kojima se pokrlvaju svi dljelovi trzista, all i povecanom aktivno-
scu prodajnog osoblja, Prisutnost na t:rzistu moze se ocijeniti brojem i
ucestaloscu kontakata na trZistu, ueescem reallzaeije organfzacije udruze-
nog rada u ukupnim potrebama trzista, strukturom realizacije 0 pojedl-
nim d'ijelovima trzista u odnosu na njihove potrebe, brojem tnrormactja
o promjenama kod kupaca u pogledu novih potreba bllo kod postojecih Hi
potencij alnih kupaca, broj em unaprijed zakljucenih godisn] in ugovora U
odnosu na ukupnu realizaciju, ucescem promena organizacija u odnosu na
promet cijele grupacije i dr.
Prosjecan broj kontakata po ku;pc'll= broj reg'tstriranthkontaka'tabroj kupaca ukupno
vrrjednost reallzacije OUR-a X 100
stupan] pokrlvanja potreba trziSta = . ------ukupno utvrdene potrebe trzista
stgurnost plasmana
vrijedno'st realizacije pO'pojedinim trzis'cima x 100
ukupna vrljednost rea1izacije
vr'ijedno'st real. pOkrivene god. ugovorima X 100
ukupna vrij ednost realizaclj e
strulktura reallzaci] e =
polozaj u grupacijl = promet OUR-a x. ?OO
prornet grupacija
Prodajna runkcija u organizarciji udruzenog rada pored plana prodaje pla-
nira nacine, metode i ucestalost kontakata s postojecim i potencijalnim
kupcima, bilo da se radi 0 direktnim osobnim kontaktima na razllettim
razinama i razUcitim prigodama, teleronskim odnosno pismenim kontak-
tima. Ucestall konta:kti pokazuju stalnu prisutnost prodaje na trzistu, sto
u trzisnaj konkurenciji stvara prednostl za organizaciju udruzenog rada.
Btupanj pOikrivanja potreba trsista kao kriterij za ocjenu uspjesnosti rada
proda] e pokazuj e da ll je organizaclj a udruzenog rada iden ti:ficirala po-
trebe trztsta, sto postlze Istrazrvanjem, a s druge strane pokazuje koliko
je ona bila aktivna u podmirlvanju tih potreba. Visok stupanj podmiri-
vanja potreba nosi organizaciji status lidera, a neznatno ili malo podmi-
rivanje nosi status autsajdera, cime se maze odrediti utjecaj na trsiste,
kao i moguce ponasanje u razlleitdm situacijama na trzistu.
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Btruktura realizaclje po pojedinim trzl.Stima, odnosno po pojedinlm or-
ganizacijslk'im obllcima prodaje, govori 0 a:ktivnosti prodaje. Raste Il po-
stotak reallzaclje od ukupne realizacije na nekom podrueju, to maze bit!
znak povecane a!ktivnosti prodaje na pronatasencu noviih OIblilkai metoda
za povecanj e realizac'ij e.
Prodaja u svaikoj organizacijl udruzenog rada nastoft unaprijed zapostrt;
prolzvodne kapacitete u sto je moguce vecem stupnju preko zakljucivanja
godisnjih ugovora, Time se za poslovanje organizacije udruzenog rada stva-
ra niz prednosti, kao npr. moguce povecanje pojedlnih serija spajanjem
prolzvodnje za vise potrosaca, uvodenje opttmalnih zallha pojedinlh vrsta
materijala, donosenje termlnskih planova u proizvodnji i kontinuirano
odvijanje protzvodnje itd. sto na odredeni naein pojertlnjuje prolzvodnju.
Prodaja ce s druge strane bitt u mogucnosti da se u toku godine vise
angazira na novim podrucjima, novim kupcima, na plasmanu novih pro-
izvoda ill na unapredlvanju rada prodaje, Kriterij sigurnost plasmana
prema tome ukazuje na prtsutnost i aktrvnost prodaje na trzistu.
Poloza] u grupactji pOikaz:ujekoje mjesto zauzima organizacija udruzenog
rada u domacoj korukurenciji. Ni~ak polozaj u grupacih prisilit ce organi-
zaciju udruzenog rada, a prije svega njezinu prodaju da preilspita i ana-
Iieira taj polozaj preko proizvoda (kvalrtete, oznake, t'~ova, dizajna i dr.),
uvjeta proda]e, cijena, kanala distribuclje, eknomske propaganda i dr, na
temelju cega se moze izvesti zaklj'Uca'k sto treba poduzett da hi se pobolj-
sao poloza], odnosno uspjesnost poslovanja organlzacije udrueenog rada.
Kriterij polozaja u grupaciji samo je sintetieki lzraz niza alktivnosti i na-
pora prodaje Jroji su dove1i do odredenog polozaja.
Kriteriji za ocienu osiuareniti rezuitata prodaje
Rezultate prodaje moguce je mjeritl opsegom, strukturom i dtnamlkorn
realizacij e gotovih proizvoda i usluga, velieinom, strukturom i dinarnjkom
ukupnog prihoda, kao i nieom pokaeatelja vezanih uz izvrsenje planskih
zadataka prodaje. Svi ovi pdkaza,tefji lmaju SVO'juvrijednost za ocjenu
uspjesnostl rada prodaje, naroeito ako rastu u usporedbl s proteklim vre-
menskim razdobljem Hi nekom drugom organizacijom. Medutim, odre-
deni iznos rezultata mose imati razlicitu relativnu vrijednost s obztrom
na razllcltost uvjeta u kojlma je ostvaren," Stoga ce biti daleko korisnije
utvredrti krrterije kojl ce obuhvacati s [edne strane rezultate, odnosno
ucinke prodaj e, a s druge strane ulozene, odnosno utrosene taktore ve-
zane UiZostvarivanje tih ueinaka. U tom srnislu potreono je uspjesnost




2) Ruea, F.: opet, cit., str. 64.
3) Ruea, F.: Opet. cit., str. 64-97.
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Proizvodnost rada u prodaji
Prodzvodncst rada je odnos izmedu stvorenih ueinaka i rada ulozenog za
ostvarrvanje tih ucinaka. Alk'Obismo postavili pitanje 0 oportunostj mje-
renja proizvodnosti rada u prodaji, onda bismo svakako treball poet od
uloge i zadataka prodaje u cjelokupnom procesu drustvene reprodukcije.
»8uvremeni MARKETING (sir! pojam od prodaje - Z. B.) oznacava po-
slovnu aktrvnost koja povezuje proizvodnju s potrosnjom tako da 5e ma-
ksimalno zadovolje potrebe drustva koje se na trZiStu pojavljuje kao po-
traznja«." Prem:a tome kao element marketing miksa prodaja je produze-
na ruka proizvodnje i zahtijeva drustveno potre:ban rad kojim se reallzi-
raju drustveni ciljevi prolavodnje, Nadalje, ucincl prodaje su u stvari uslu-
ge koje.se rnogu ostvaritj uz vise manje angaeiranja rada, pa ce tzv. ukup-
na razlna prolzvodnosti rada organizacije udruzenog rada, a time i moguc-
nost plasmana, zavislti i 0 ulozenom radu u prodaji. Sve to govori 0 po-
trebi mjerenja protzvodnostl rada u prodaji, a posebno alko se zeU una-
predivati sistem raspodjele osoomh dohodaka u organizaciji udruzenog
rada, Proizvodnost rada moguce je utvrditi nat:uralnom i noveanom me-
todom, sto bi na prlmj eru proda] e predsta vijalo koliclnu profzvoda po je-
dnorn radniku u prodaji, odnosno vrijednost reallzaclje Hi dohotka po
jednom radniku prodaje.
P· d ad kiolicina realleiranlh proizvodarOJQ;VOnost l' a = ,bro] ra:dnilka u prodaj!
vrr]ednost reahzdranih proizvodaprolzvodnost rada = ---:-------,:------:---;-;-----:;-----;----
broj radndka prodaje
dohodakproizvodnost rada = :--~--:--::----:--:--bro] radnnka prodaje .
Prolzvodnost rada za prodaju moguce je (,koUcin!skO'mmetodom) izra:ziti
ako se prodaje jedna vrsta proizvoda Hi vise srodnih proizvoda koji se
mogu lzrazitl u nekim uvjetnim [edlnicama zajednieklm izrazom (tone
odljevaka, tennleke jedinlce opelke i dr.), U prometnoj sferi najcesce se
prlmjenjuju novcane metode mjerenja proizvodnostr rada. Vrijednost rea-
lizacije po jednom radniku prodaje jest pokazatelj uspjesnostl rada u
prodaji, med'Utim, ako se zeli usporedivati za razlieite orgamzactjske je-
dinice prodaje i'li po pojedmim Izvrsiocima prodaje u razllclttm vremen-
skm razdobljlma, onda treoa za izvjestajno razdoblje elimmirati porast
prodajnlh cijena u odnosu na bazno razdoblje.
Izrazavanje prolzvodnostl rada za prodaju odnosom dohotka i broja rad-
nlka u prodaji prihvatljivo je iz vise raeloga:
1. sDohodak je dio ukupnog prolzvoda drustva koji radnici u osnovnoj
organizacijl stjeeu u novcanom obllku kao drustveno prlznanje rezul-
tata svoga i ukupnoga dru:Stvenog rada u uvjetima soctjausncse robne
prolzvodnje, a kojim radnici u osnovnoj organlzaciji upravljaju na
osnovi svog prava rada drustvenim sredstvrma«."
4) Rocco, F.: Osnove triisnog poslovanja, Informaior, 'Zagreb, 1979, str. 7.
5) Zakon 0 udruienom raou, clan 45, stav 1.
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2. Prometna runkclja mose se organizlrati kao radna orgarrlzaclja sa 1
bez osnovnih organlzaclja udrusenog rada na razini SOUR-a, odnosno
unutar radne organizacije kao [edna od osnovnih organizaclja udru-
zenog rada, pa je prema tome moguce formiranje dohobka, odnosno
mjerenje uspjesnosti rada preko visine dohotJka.
3. Samostalnn rasporedlvanje dohotaa unutar osnovne organizacije ud-
ruzenog rada predstavlja [edan od motiva za uspjesnlj] rad jer visina
dohotka odreduje vislnu sredstava za osobne dohotke.
Ocjena uspjesnostt rada prodaje na temeljukriterija proizvodnosti rada
u prodaji, mjerena dohotkorn po radrriku, bit ce moguca U onim organiza-
cijskim oblicima prodaje u kojima prodaja formira svoj dohodak (OOUR,
RO bez ~OUR-a). Za ostale organizacijske oblbke prodaje (poseban sektor
u okviru radne zajednice zajedniekih sluzol, posebna radna zajednica, sek-
tor u okviru ~OUR-a trztste ili ~OUR-a protzvodnja, sluzba u okvlru ko-
mercljalnog ill tehniekog sektora i dr.) prihvatljlve krlterije za ocjenu us-
pjesnosti rada prodajne runkcije predstavljaju metode mjerenja prolzvod-
nostl rada pomoeu !kolicinske metoda i vrij ednostl realizaclj e po radnlku,
EKONOMIcNOST POSLOVANJA PRODAJE
Za sve organieacijske oblilke prodaje i neke od organizacljssth dijeIova
prodaje (prodavaonice, poslovnice, dlstrlbucljsk! centri i dr.) bit ce vrlo ko-
risno kao Ikriterij za mjerenje uspjesnostd prodaje uzeti ekonomicnost po-
slovanja, kao odnos izmedu ucinaika prodaje (u:lrupan prihod Hi realleacija)
i troskova prodaje. Ovo mjerilo poslovanja kao ikriterij za ocjenu uspjes-
nosti ukljucuje i racionalno ponasanje prodaje u trazenju podobnih or-
ganizacijSlkih oblika prodaje, jer se ne uzimaju samo efelkti prodaje nego
se u razmatranje uspjesnostl ukljucuju i uvjeti prodaje, odnosno troskovi,
Kvocijent Ikoji iz toga nastaje predstavlja relativnu mjeru uspjesnostl,
pa je prema 'tome pogodan da bude kriterij za ocjenu uspjesnosti.
Vlastito istrazivanje u organlzacijama udruzenog rada, ikao i dlplomskl
radovl studenata, pokazuju da se ovom krlteriju u praks] ne pridaje od-
govaraj uca paznja.
Dkonomicnost prodaj e trkupnl prihod ill vrijednost realizacijetroskovi prodajne funkcije
Ekonom1cnost kao kriterij za ocjenu uspjesnosti prema tome pokazuje ko-
Uko se dinara prihoda, odnosno realizaclje, ostvaruje na dinar utrosenih
sredstava, Za prodaju kao cjelinu moguce je u brojniku primijeniti ukupan
prihod organizacije udruzenog rada za koju prodaja obavlja plasman pro-
izvoda. Za organlzacijske dijelove prodaje prihvatljiv je brojnik vrijednost
realizaclje. Usporedlvanjem koetlcijenta ekonormcnosti za prodaju u cjelini
i po pojedinim organlzacljsldm dijelovima prodaje stvorill bi se interni kri-
teriji za ocjenu uspjesnostl rada pojedinih dijelova -prodaje, naravno uz
uvazavanje specinenosti plasmana pojedinih proizvoda (produkctona or-
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ganizacija prodajne 'slu0be) .6) U uvjetima drugaclje organizacije prodaje
(prema kategorijama ku'Paca , regionalnoj orgarnzacljl Hi kombiniranoj or-
ganlzacijl) ikoje uvazavaju epecincnosti pojedlmn Ikategorija kupaca, po-
jedinih teritor~ja moguce je Izvrslt! usporedbu ostvarene ekonomtenostd
za isto razdoblje uz uzlmanje u obzlr uvjeta prodaje, Potpunlju sllku 0
stupnju u~jesnosti prodaje u cjelini i pojedlnih dijelova bit ce moguce
dobiti~o se koericijent! ekonomlcnosti izvjestajnog' razdoblja stave u
odnos IS planiranom ekonomienoscu, odnosno s ekonomlenoscu nekog ra-
nijeg razdoblja.
RENTABliLNOST POSLOVANJA
Rentaoilnost poslovan] a OIbicnose lzraeunava za organfzaclju udruzenog
rada 'kao cjelinu kao odnos Izmedu cistog rinanctjskog reeultata i sredstava.
cisti Ilnancljskl rezultat u nasim uvjetima moze bitt: novostvorena vrijed-
nost, dOihoOda'k,cistidohodak, akumulacija, razt~ka realizacije, a sredstva
mogu bitl ulozena, odnosno utrosena." Taj relativni odnos p~kazuje kolHro
seostvaruje dinara elstog rezultata na dinar utrosenin ili angaziramh sred-
stava, zavlsno od toga da Ii sezeli wmucunatl rentaoilnost investiranja, od-
nosno rentabilnost poslovan] a.
Prodaja svaikako ima svoj utjecaj na ostvartvanje rentaoilnostt poslovanja.
»Srecuci se sa ikategorijom dohotka, susrecemo seopet sa pojavom trZista
kao mjesta gdje dohodak nastaje, odnosno mjesta g:dje se realfzlrae." Vee:e
i odnose IS trztstem odrsava, raevija i unapreduje organizactja udruzenog
rada pre'ko iprodajne funkcije, Prodajafderutirlctra potrebe trelsta, prenosi
mrormacije organizacijl udruzenog rada, uspostavlja kontakte s petrosa-
cima, odnosno podmirnrje njihove potreoe eime doptlnosi drustvenom pri-
znanju rada organlzacije udruzenog rada ..U mjeri u Ikojoj [e prodaja bolje
lzvl'sHa svoje ,poslove i zadat'ke u uvjetima djelovanja trzisnih zakona stvo-
rit ce se realne mogucnosti za ostvarrvanje veceg ci:stog reeuttata,
Prodaja svojim odlukama djeluje na vislnu iprihod.a i visinu tro;s'kova tra-
zeci optimalna rjesenja za eistl :financijSlki rezultat u najraelleltijim, cesto
i nepovoljnim trsisntm sltuacijama, Odluke prodaje BU !kompromisi izmedU
suprotnih zahtjeva u cilju da se povoljanclsti rezultat ostvari u uvjetima
vecin ili manjih zaliha, vecih HI manjih prodajnih cijena, useg ili streg
asortimana itd, zavlsno 00 ocjeni situacije na trzi,stu, a nju istrazuje upravo
prodaja.
Nije i ne smije bitt ct:lj prodaje stvaranje neke vlasttte rentaoilnosti za
organieacijsku Jedtmcu prodaje .nego treba doprinoslt! izmedu ostallh cl-
Ijeva i vecoj rentaoilnostt organizacije udruzenog rada za koju obavlja
usluge prodaje. Stoga hi se ikao 'kriterij za ocjenu uspjesnosti rada prodaje
mogla uzet; ostvarena rentahilnost organlzaclje udrusenog rada.
6) Medvescek, I.: oraanizaciia protiaie u proizooaackom. poaueecu, skolska knji-
ga, Zagreb, 1968, str. 86.
7) Ruea, F.: opet. cit., str. 87.
8) Bratko, S.: Organizacija trnsnoa poslovanja, Fakultet orqanizacije i inforrna-
tike Varaidin, 1977, str. 3.
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UMJESTO ZAKLJUcKA
Deriniranje Ikriterija za ocjenu uspjesnostl prodaje '11 svako] organlzacijd
udruzenog rada namece se lkao potreba. Ona ;pro·i.rz;l.azirprije svega od prava
radnjka organizacije udruzenog rada da budu Inrormtrani oradu i po-
slovanju organlzacije udruzenog rada. S druge strane u cilju UlSipjeiSrrijeg
poslovodenja :potrebno je da se na neki nacln pra'ti odvijanj e rada ;POpo-
jedinim organfzacijskim dijelovima unutar organlzaclje udruzenog rada, pa
i unutar pojedlnih organizacijskih dijelova. Raselanjlvanjern i alokacijom
radnih zadataka pO rpojedinim organleacijskim dijelovlma i pojedinclma
stvara se podtoga za ostvarivanje utjecaja na njihov rad. To sve izilsrkuje
potrebu za ocjenom uspjesnosti njihova rada. Kritertje za ocjenu uspjes-
nosti fad-a rprodaje ;potrebno je definirati u svakoj orgarnzaciji udruzenog
rada na nacin da oni zahvacaju zadatke prodaje koji su Oldvltalnog zna-
cenja za poslovanje organizacije udruzenog rada ikao cjeline za koju pro-
daja obavlja uslugu prodaje, a u sltuacijama u Ikojima je prodaja samo-
stalna organizacija (RO, OOUR) isto tako treba u~lj'U!c'itiu krIterije naj-
vaznija podrucja rada prodaje. Izoor kriterija trebaju predloziti poslo-
vodni organi, a usvojiti samoupravni organi organizacije udruzenog rada.
A'k'Ose u o:r:ganizaciji udruzenog rada ze'li unaprajedrt! sistem raspodjele,
onda ce kriteriji zaocjenu uspjesnosti rada prodaje biti elementi koji se
mogu Ulkljuciti u mjerila i ikr'iterije za raspodjelu osobnih dohodaka, bli10
u smislu ocjene grupne odnosno Indlvidualne uspjesnosti rada.
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Zver B. Die Uniersucnunq der Kriterien. tur die Beurteituna der
Arbeitsleistung tier Marketing-Funktion
ZUSAMMENFASSUNG
Die Arbeit zeigt aut die Moglichkeit der Anwendung der Kriterien jur die
Beurteilung der Absatztortieruna seitnes der Verwaltungsorgane mit dem
Ziel der Forde rung der Geschiittstiihrunq der Orqanisationen: assoeiierter
Arbeit, die Beurteilung der Einzelarbeit, soune der Ergebnisse der Zusam-
menarbeit im Absate. In der Arbeit weist man besoruiers au" die Moglich-
keit der Anwendung dieser Kriterien bei der Bearbeitunq der Binkommens-
verteilung innerhalb der Verkaujstunldion hin,
(Prl] evod: vesna 81munie- VlUickovi,c)
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